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淄博烧烤再“翻红”抓住流量下“大棋”
以烧烤品牌带动城市营销是当下面对的重要课题

赵原雪 淄博报道

淄博烧烤抓住流量
向更长远方向进阶

承接流量的第一梯队，还是烧烤。
今年五一前，淄博就已有不少烧烤店呈

现满客状态，牧羊村、正味、日日鲜、灰太狼等
热度最高的几家烧烤店更是提前进入“人从
众”模式，烟火气再度升腾。

“今年相比去年只多不少。”灰太狼烧烤
老板潘小伟表示，随着淄博烧烤集体“出圈”，
灰太狼烧烤的招牌也越打越响，不少食客早
在假期之前就做好来淄博的打卡攻略，晚餐
时间下午不到5点，门里门外就排满了人，自
己和员工们一大早就要做好准备，忙到深夜
不亦乐乎……

事实上，相比去年的“天降富贵”，今年的
淄博已默默做好准备。许多游客反映，不仅门
店供应充足，卫生环境、服务配套比去年也有
很大提升，在各大网红景区附近也提前做好
了引流和疏导。

五一假期，位于淄博市张店区水晶街的
正味烧烤更是满客状态，店前停满了外地牌
号的车辆。老板娘刘静负责柜台，老板王霜坐
镇后厨，许多顾客都认出了这对和淄博一起
出圈的“烧烤夫妇”。

“今年客人来得比去年还要早。”尽管做好
了充足准备，但新一波流量还是超出了刘静
的预期。她告诉记者，整个五一假期，正味烧烤
水晶街店上午十点左右开张，到晚上十二点
仍旧持续爆满，每天消耗肉量达七八百斤。

从最早位于淄川区洪山镇的小店到如今
淄博中心城区繁华街道的旗舰店，经年浇灌
品质与深耕经营之道，使得正味烧烤积累
起了不小的名气。而去年的意外爆红，更
是加速提升了正味烧烤面向全国的知名
度，许多外地游客将正味列为“来淄博必选
的宝藏烧烤店”之一。

今年，刘静、王霜又在淄川区增开了一家
直营店，在省内增加了两家加盟店。在外界看
来，正味烧烤应借助流量不断开店扩大市场
份额，但实际上，这对“烧烤夫妇”在最“热”的
时候“冷静”下来，思考如何让现有的烧烤店
实现进阶。

去年，刘静夫妇组建了一支专业餐饮经
营团队，通过更科学的管理，一方面保证服务
质量，另一方面也让店面运营更加高效。与此
同时，他们也正着手开辟一条新的赛道：扩展
链条，争取上游。

开发正味品牌烧烤料就是其中之一。“我
们正在联系第三方检测，产品上市后不仅可
供应门店商超，还能结合露营烧烤推出旅行
装，扩大市场。”刘静告诉记者，蘸料之外，“正
味牌”烧烤肉串供应链也逐见雏形，目前已经
与几家外地烧烤门店达成合作。

迈出这一步的，不仅是刘静夫妇。
淄博烧烤代表品牌之一的牧羊村，今年

就投资了一个大型中央厨房，日均穿肉串可
达四五万串，对各个门店实行统一配送，以此
保证品质和安全。

不难看出，二次“翻红”的淄博烧烤，正在
发生质的变化——— 具有一定市场基础的烧烤
店家，不再满足于热度和话题带来的短暂快
感，而是牢牢抓住流量，向更加长远的方向进
阶。

陶瓷、琉璃、丝绸
借烟火流量做直播

淄博烧烤为什么会再度“翻红”？
外界的更多解读是，淄博有着与众不

同的流量磁场——— 城市的人文关怀。
一年之间，城市上下齐心协力，以有效市

场和有为政府相结合，无论是政策引导，还是

自发行动，淄博都以最顶格的礼遇向外界
敞开温暖怀抱，共同开创了“人好物美心
齐、共促城市发展”的生动局面。

那么，这一年间，流量去向除了烧烤还去
了哪里？

底蕴深厚的工业文化，是流量溢出的重
要去向。淄博文化灵魂“三件套”——— 陶瓷、琉
璃、丝绸借助烟火流量再度焕新，一度淹没
在时代洪流中的它们，在流量的冲击波下
被再度发掘，并不约而同地指向一条流量
变现的新赛道——— 直播电商。

这其中，许多单打独斗的行业者也被
流量眷顾。

位于淄博市周村区的汇北绸布庄老板曹
务凡就是其中之一。去年10月中旬，汇北绸布
庄的抖音号经过一段时间运营，终于正式挂
上了小黄车，没有团队、没有话术，仅靠曹务
凡出镜讲解，直播间就达到了日均1万点赞
量。现在，汇北绸布庄抖音的直播销量，最高
能占到整店销量的三分之二。

“淄博的火给我们丝绸行业带来了很大
信心。”虽身为经销商，但丝绸专业出身的曹
务凡坚持自己设计、自己印染，致力于做自有
品牌的丝绸布料。

守正需要成本与耐心，一切似乎都是最
好的安排。于是，汇北绸布庄的春天来了。

曹务凡说，去年五六月份开始，以往冷清
的直播间粉丝数量开始暴涨，越来越多的人
开始关注这个藏在小巷里的“宝藏店铺”。

“去年他们为淄博热度而来，今年他们为
我的丝绸而来。”长久积攒的口碑，让汇北
有了稳定的线上客流，也让实体店的生意红

火起来，来自全国各地的粉丝拿着视频来实
地逛店。

更让曹务凡震惊的是，其中甚至有苏
杭一带的粉丝找他咨询买货。

“淄博的流量让我有机会带火丝绸，也同
时提醒我，坚持品质是有回报的。”这是过去
一年，曹务凡最大的感受。

除了陶琉丝三件套，多星锅“一锅用三
代，三代用不坏”网络热梗的意外走红，更是
将淄博盛产“硬核”消费品的判断推至高潮。

“流量为多星电器带来了持续性影响力，
更带来了实质性的效益。”山东多星电器有限
公司营销副总经理罗磊提供的数据显示，过
去一年，多星电器的销量较以往至少增长了
20%，增量中很大一部分来自线上订单。

销量之外，多星电器还有两个非常大的
改变：以前的消费群体都集中在长江以北，现
在则增加了许多南方用户；以往的客户群大
多集中在50岁至60岁年龄段，现在直播间粉
丝则新增了更多年轻群体。

基于上述两个变化，罗磊认为，这必将为
多星电器今后的向外推介带来强大助力。

而借流量东风，多星电器也通过新的直
播赛道，向更高销量发起冲击：在加强直播团
队运营水平的同时，整合十几个直播间形成
强大直播矩阵，直播间正成为多星电器施展
的更大舞台。

尽管借助流量获利，但多星电器依旧保
持着清醒的认知。

“作为长久使用的日用电器，最终还是要
守好品质关。”罗磊告诉记者，如今公司依然
在集中力量研发新品，严控质量，多星电器接

下来的目标，是向“全电厨房”的新能源烹饪
时代进军。

流量成为新推力
实现城市能级提升

个体冲破认知理念的同时，官方也为淄
博品牌的推介付出了积极努力。

比如，去年8月，淄博在济南举办了“好品
山东·淄博美物”展销会。在这场被外界定义
为“搬家式”的展销会上，涵盖淄博工业、农
业、文旅业界的代表产品倾囊出动，许多品牌
以“淄博好品”之名集中出圈，在另一座城市
引发强大的城市品牌效应。

官方数据显示，2023年，淄博全年实现社
会消费品零售总额1418 .1亿元，较2019年的
1155.8亿元增加了262.3亿元。其中的流量推
力，不能忽视。

不过，站在坐拥40个工业行业大类，超3
万种工业产品，涵盖化工、医药、智能装备、新
材料等整个现代工业体系的角度看，受流量
青睐的淄博品牌还是少数，流量带动下实现
质变的消费品依然有限。

因此，让流量密码向更多更深层次的
领域渗透，形成促进经济社会发展的新推
力，并由此实现城市能级的提升，这才是淄
博最愿见到的流量归宿。

这也意味着，以烧烤品牌带动城市营销，
已成为当前淄博必须思考和面对的重要课
题。

那么，淄博“复烤”流量的下一步，究竟
该怎么走？

以塑造地域性美食文化IP，带动区域内文
旅融合，进而推动城市产业发展，是每个现象
级城市爆火后的既定路线。沿着这样的逻辑，
流量对淄博文旅产业的带动，或最为有效。

根据淄博几家主要景区与网红地点公布
的五一假期成绩单，红叶柿岩景区游客接待量
达到12万余人次，连创单日接待客流及营收最
高纪录；周村古商城共接待游客30万人；海岱
楼单日最高4.43万人；淄博陶琉馆共接待游客
近12万人，同比增长52%；八大局便民市场五一
假期首日就达到17.7万人；海月龙宫烧烤体验
地日进场人数最高达到4万余人……

以淄博文旅产业大区博山为例，从工业
历史资源入手，推动陶瓷琉璃从工业产业向
文化产业转型，以保护性开发古窑址、老厂房
所打造的颜神古镇景区为例，让古老遗存与
崭新业态共融共生，博山实现了“工业+旅游”
的融合蝶变。

尽管数据翻红，但市场也不乏一类声音：
凭借烧烤流量，淄博文旅吸引了很多游客，但
他们仅将目光放在特定景区和网红打卡点，
很难融入淄博整座城市，自然无法看到淄博
的其他亮点。

事实是，站在上述思考的逻辑上，淄博也
有应对之策。

比如，市级层面，淄博就统筹文旅、商务、
市场监管等30余个部门和单位，建立了由4位
副市长任总召集人的淄博文旅高质量发
展联席会议机制，将工作具体化、项目化、
责任化、高效化，齐抓并行，意在进一步夯
实文旅产业发展基础。

再比如，区县层面，博山区出台《2024年
文旅产业建圈强链行动方案》和《2024年文旅
行业管理服务大提升行动方案》，涵盖酒店民
宿、文旅康养、人文体验、景区提升、宣传推广
等多个方面，直指文旅全产业链的各个环节。

显然，一年流量的涤荡，也是一次思想
和思路的洗礼。

烧烤之外，陶琉丝、食品、农品、智能装备、
新材料、新医药……所有印证淄博优质、诚信、
热情、守正种种城市品质的星光，也正在用实
际行动争取外界的关注与认可。

再度来袭的流量，将在更大程度上更
深层地改变淄博。

■解码网红城市

以大批游客又一次集中进入淄博为信号，淄博烧烤“翻红”了。与此前不同的是，对于
流量，淄博也有了更新的解读——— 站在互联网风口讲故事的城市越来越多，“淄博样本”已
不再是个例。那么，以老工业城市标签起底的淄博，历经一年洗礼，流量到底将去向何方？
这些流量，又会在多大程度上变为城市转型发展的推力？

今年以来，淄博烧烤延续了去年的红火。
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